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Sama, 100 anos
de tradicao, evolucao
e crescimento.
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A SAMA é uma das mais completas e tradicionais N
A cada RS 5 mil em compras, ganhe

1 cupom para participar dos sorteios.

Em 2022 chegamos aos 100 anos de histdria com Teremos trés sorteios trimestrais e um
grande sorteio no final da campanha.

distribuidoras de autopecas do pais.

29 filiais por todo o Brasil, oferecendo um portfélio com

64 mil itens de reposicao para 0 segmento automotivo. Consulte o regul_a_rnento
completo e participe!

Para comemorar essa data tao importante, a SAMA

acaba de langcar uma campanha muito especial, para
celebrarmos juntos com os nossos clientes esses 100

anos. Sortearemos 100 viagens para Dubai com

UMA EXI ER'ENC'A INCIIi\lEI. PARA DUBAI um dia brasileiro no Catar em novembro de 2022.
COM UM DIA ESPECIAL NO CATAR!

Sama ‘
o~ Autopecas
”IDASA /’foééin”ﬁt“,-’vﬂom www.sama100anos.com.br -
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ED |TO RIAL Claudio Milan claudio@novomeio.com.br

Agora o varejo somos nos.
Bem-vindo ao Novo Varejo

Se vocé esta dedicando seu tempo valioso a leitura deste editorial
€ porque provavelmente é também um leitor do Novo Varejo. Ha
quase 30 anos nossa publicacao trabalha para oferecer informa-
¢cOes abrangentes sobre mercado, gestéo, tendéncias e, sobretu-
do, inovacédo. Porque a inovacgéo se transformou na maior deman-
da dos empresarios varejistas, nao apenas de autopecas, mas em
todos os segmentos deste importantissimo setor econdmico. En-
t&o, se vocé busca inovacéo, ja sabe que sempre vai encontrar em
nossas paginas digitais e impressas.

E por isso que anualmente nos dedicamos a apurar e interpretar as
principais tendéncias apresentadas em eventos como, por exem-
plo, o NRF (National Retail Federation) Retail’'s Big Show & EXPO,
maior encontro de varejo do mundo, realizado sempre no més de
janeiro em Nova York; e o Férum LIDE de Varejo, que redne os prin-
cipais especialistas do setor no Brasil no Guaruja, em Sao Paulo —
reportagens sobre ambos estdo publicadas, respectivamente, nas
edicdes 350 e nesta 358.

Agora, com a volta dos eventos presenciais, visitamos também a
AUTOCOM 2022, feira e congresso de tecnologia e automacgéo
para o comércio. L& os varejistas igualmente puderam conhecer
inovacoes para as lojas em areas como meios de pagamento, mul-
ticanalidade, hardware e software, entre muitas outras — mais deta-
Ihes vocé vai encontrar na cobertura publicada nesta edicao.

Mas, sabe o que estes trés grandes eventos destacaram em co-
mum em 20227 Eu conto: agora, dois anos e meio apos o inicio da
crise global provocada pela pandemia da covid-19 e com o retor-
no a vida normal encaminhado, é hora de consolidar o varejo que
emergiu deste momento tdo disruptivo para a humanidade. Um va-
rejo nascido da aceleracéo digital e absolutamente multicanal.

E sabe que nome este varejo ganhou dos especialistas na NRF
Retail’s Big Show & EXPO, no Férum LIDE e agora, em abiril, na AU-
TOCOM? Eu também conto — e desta vez com certa dose de orgu-
Iho: NOVO VAREJO!

Pois &, a partir de agora o varejo vai se dividir em dois: agquele que
conhecemos ao longo das décadas e vem se tornando obsoleto e
aquele que entendeu a necessidade de reinvencao a partir da tec-
nologia e entrou de cabeca nas praticas mais evoluidas de inova-
¢ao em todas as disciplinas da empresa — o Novo Varegjo.

Pode comemorar com a gente. Tudo aquilo que vocé esta acostu-
mado a ler ha quase 30 anos foi inserido globalmente a pauta do
setor como um todo.

As tendéncias e conceitos que vocé conheceu primeiro aqui no
Novo Varejo se transformaram no proprio varegjo. La fora isso se
chama New Retail. Mas vocé, com a intimidade que tem com a
gente, pode usar o bom Portugués para se referir ao varejo que
veio para ficar pelo nome que ele — e nds ja sabiamos disso — me-
rece: o Novo Varejo!
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Esse € o segredo que faz da Pellegrino uma das principais distribuidoras do Brasil.
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As feiras presenciais estédo de volta e
nossa reportagem visitou a Autocom
2022 para conhecer inovagées
tecnolégicas para os varejos.

Os elevados custos de
combustiveis e manutencéo
do carro tém impulsionado
o0 mercado de motos

e reduzido a frota de

Marcelo Gabriel, head do After.Lab,
analisa os resultados do varejo de
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1- ‘ autopecgas no més em que chegamos

l aos dois anos da pandemia no Brasil.

transporte por aplicativos.
Heber Carvalho, presidente do
Sincopecas-SP, comenta questdes
do cotidiano do varejo € avalia o

—‘ O desabastecimento e a inflagdo nas lojas.

HA 100 EDICOES

Desafio ou ameaca? Impacto
das plataformas digitais no
varejo de autopecas

Tecnologia que hoje faz parte do dia a dia das lojas foi
destaque do Novo Varejo ha 100 edicdes

A edi¢&o 258 do Novo Varejo tra-
tou de um tema que hoje esta pre-
sente na operacao de grande par-
te dos varejos brasileiros em razao
também da aceleracéo digital de-
corrente da pandemia.

Anuncie

Mas o assunto nédo é novo. H& 100
edicdes, em 2016, nossa reporta-
gem mostrava que naquele mo-
mento mais de 120 milhGes de bra-
sileiros ja dispunham de acesso
a internet por meio de diferentes

plataformas — smartphones, com-
putadores pessoais, tablets e até
televisores. O cenario vinha pro-
vocado uma mudanca sensivel no
perfil dos consumidores. O cliente
brasileiro ja podia ser considerado
‘multitela’ e dificilmente adquiria
algum produto sem antes pesqui-
s&-lo na internet. Mas a mudanca
de perfil estava apenas comecan-
do. Uma das principais transfor-
mac¢des do consumidor estava vin-
culada a busca por uma relacéo
de identificagdo com a marca ou a
loja em que adquire o produto.

Naturalmente, naquele momen-
to muitos dos varejistas tradicio-
nais olhavam para a consolidagcéo

do ambiente digital como um fator
de ameaca para seus negocios,
algo que, segundo os especialis-
tas ouvidos na reportagem, era um
erro grave. Na verdade, o varejis-
ta precisava entender que o digital
veio agregar oportunidades para
seu negocio, ndo para dificultar o
seu trabalho. Em 2016 como ago-
ra, sdo tempos de hiperconectivi-
dade, ou seja, o consumidor passa
a maior parte de seu dia conecta-
do a internet. Os varejistas que se
colocarem no ambiente digital ir&o
aumentar suas chances de partici-
par do cotidiano das pessoas, au-
mentando oportunidades de ven-
das, por consequéncia.

No principal canal de comunicac¢éo das grandes industrias
e distribuidores com varejos de todos pais.

comercial@novomeio.com.br

e garante uma solida parceria com vocé,

e um sécule no mercado automotivo, a Monroe proporciona seguranca aos veiculos de todo o Brasil

Com o Monroe Club, tenha acesso a treinamentos especializados, prémios exclusivos, acimulo de pontos e prioridade em

indicacao.

Confira um pouco do que oferecemos por agui:

» CETEDEM [Centro de Treinamento e Desenvolvimento Monroe e
Monroe Axios): preparo e capacitacao de profissionais, oferecendo
conhecimento amplo sobre o mercado.

* E-Learning: aperfeicoamento técnico e profissional por meio do
nosso sistema de aprendizado on-line, onde vocé pode acessar
o material a qualquer momento em seu dispositivo eletrdnico.

» Acimulo de pontos: na compra de produtos Monroe e Monroe
Axios, voce podera trocar seus pontos por prémios exclusivos da
Monroe e, também, por milhares de produtos de marcas parceiras.

Entre em contato conosco e saiba mais sobre os beneficios
do Monroe Club:

Q' 08000166004

<] atmogi@driv.com

AMORTECEDORES

AXIOS




A.TV NEWS SEJA BEM-VINDO
Um jornal com duas edigoes semanais para abastecer o A T\/ DO AFTEF\)MAF\)KET AUTOMOT[ \/O

mercado com as informacoes mais importantes do momento

DIALOGO AUTOMOTIVO

Um bate-papo com personalidades ligadas direta

e indiretamente ao universo automaotivo

0= AUTOMOTIVOS

ANALISE

Programa analitico com dados colhidos pelo After.Lab

FATOS AUTO M OT I VOS Videos todos os dias parainformar, repartar e entretero mercado de reposicac em todos 05 seus.elos.

Programa mais descontraido, com diversas

curiosidades e historias relacionadas ao carro.
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Presidente do Sincopecgas-SP participou do programa Dialogo Automotivo, da A.TV

Heber Carvalho reflete sobre os principais temas do
cotidiano do varejo de autopecas

Da escassez de pecas a complexidade tributaria, presidente do Sincopecas-SP oferece panorama geral sobre o
segmento e sua relagdo com os demais elos do aftermarket

Falta de pecas, alta de precos,
complexidades contéabeis, nova
norma ABNT para os vendedo-
res... Os Ultimos dois anos tém
colocado em pauta estas e tantas
outras questbes que desafiam o
trabalho do empresario do varejo
de autopecas do pais.

Neste contexto, mais do que
nunca é fundamental que enti-
dades representativas como o
Sincopecgas-SP possam dar um
passo a frente a fim de guiar o
setor na direcado de aguas mais
calmas e présperas, a despeito
das dificuldades.

Para atualizar a pauta do comér-
cio de componentes automotivos,
o0 programa Dialogo Automotivo,
da ATV — o canal de conteudo
para o mercado de reposicao no
YouTube — convidou o presiden-
te do Sincopecas de S&o Paulo,
Heber Carvalho, para um bate-
-papo amplo e que, mais do que

10

teorizar sobre o atual momento,
buscou priorizar uma abordagem
gue observa o cotidiano de nos-
sas lojas de autopecas.

E esta conversa que trazemos
aqui também para os leitores do
Novo Varejo Full Digital.

Confira a integra da entrevista
conduzida pelo jornalista Clau-
dio Milan.

Novo Varejo - As pesquisas do
After.Lab, nucleo de inteligén-
cia de mercado e pesquisas da
Novo Meio, tém indicado quase
dois anos consecutivos de alta
de precos e falta de produtos no
mercado de autopecas. Desde
2020, os varejos continuam se
queixando deste problema. Afi-
nal, o preco das pecas esta au-
mentando e esta faltando produ-
tos no mercado?

Heber Carvalho - A falta de pecas
ficou muito agravada pela indus-
tria. Faltaram pecas para a indus-

tria automotiva. Inicialmente, isso
afetou a fabricacdo de veiculos.
Depois, porém, comecou a afetar
o aftermarket. Em resumo, posso
dizer que a falta de pecas existiu,
existe e vai continuar existindo.
A fabrica normalmente produz
aquilo que interessa para ela e
nem sempre estd empenhada em
socorrer o mercado. Ao mesmo
tempo em que essa € uma reali-
dade, tenho percebido nas mi-
nhas conversas com distribui-
dores e varejistas que ha uma
tendéncia de se falar que esta
faltando pecas porque com isso
vocé valoriza o produto. Tem
coisa mais gostosa do que dizer
“esta dificil essa peca, esta difi-
cil vender”? Fica mais facil vocé
vender assim do que fazé-lo com
aquele produto que esta sobran-
do e ndo tem escassez. Sobre a
questao dos precos, 0 que acon-
tece € que noés, brasileiros, te-

mos esse habito. Recentemente,
por exemplo, tivemos aumento de
combustivel e as autopecas au-
mentaram junto. Ai vocé pergun-
ta: “essa peca chegou ontem?”, e
O varejista responde: “nao, che-
gou faz trés meses”, mas justifica
0 aumento de precos pela alta do
custo dos transportes.

NV - A gente observa que as ofi-
cinas estao cheias. Isso tem se
refletido em movimento grande
também no varejo?

HC - Olha, ndo tenho do que recla-
mar. Hoje eu comentei com 0 meu
assessor sobre a quantidade de
veiculos que estdo andando nas
ruas e o fato de ser inevitavel que
esses carros uma hora precisem
de manutencédo. Todos eles tém
pecas que quebram e pecas de
desgaste. Essas que se desgas-
tam, sobretudo, vao precisar ser
substituidas periodicamente.

Além de loja, Heber também tem
empresa de contabilidade e conhece
os desafios da legislagéo tributaria

NV - Como aproveitar essa
demanda?

HC - O que eu tenho dito é que
nado € porgque tem demanda e
vocé estda com a sua porta aber-
ta que o cliente vai te escolher. E
preciso, sobretudo, se preocupar
com a qualidade do atendimento.

Isso é fundamental!

NV - Como vocé vé a flexibiliza-
cado da nossa cadeia de negé6-
cios no setor de autopecas? Ja
que hoje € muito comum obser-
varmos mecanicos compran-
do de distribuidores, varejistas
comprando com a inddstria e até
mesmo alguns mecéanicos con-
seguindo comprar da fabrica.

HC - E um caminho sem volta. Eu
comecei com uma oficina mecéa-
nica ha 35 anos e me recordo que
O primeiro problema que eu tive
foi quando fui comprar de um dis-
tribuidor e ele me disse que ndo
vendia para oficina. Entdo, o que
eu fiz? Como sou contador, mu-
dei meu CNAE para comércio de
pecas e no outro dia ele passou
a me vender. A partir dai, muita
gente descobriu isso e passou
a fazer. No entanto, por azar, eu
comprei uma loja de autopecas e
sé entdo percebi que ndo deve-
ria ter iniciado esse movimento.
Hoje, se vocé observar, os distri-
buidores chamam as oficinas de
autocenter. E esses estabeleci-
mentos conseguem, sim, com-

prar da industria, dependendo do
poder de compra. Vocé imagina
que chega uma oficina mecani-
ca que tem 10 lojas espalhadas
no Brasil e diz para uma indus-
tria que vai comprar 100 mil reais
dela. Sera que a industria vai di-
zer ndo? N&o vai, ela vai aconse-
Ihar esse empresario a mudar seu
CNAE para comércio de pecas e
passar a vender para ele.

NV - Vocé tem uma empresa de
autopecas, mas também tra-
balha com contabilidade. Que-
ria aproveitar essas suas duas
expertises para te perguntar: o
que é mais dificil no Brasil, ven-
der peca ou entender o nosso
sistema tributario?

HC - Quando eu entrei no comér-
cio de pecas, o pessoal comecou
a me dizer “agora vocé virou vi-
draga”, e isso realmente aconte-
ceu. Ja como contador, minha di-
ficuldade maior é passar para os
meus clientes as mudancas de
legislacdo. Essa semana eu tive
a visita de um cliente, mecénico,
e ele me procurou para fazer sua
declaracdo de imposto de renda.
Ele fez um comentario comigo:
“eu sei apertar parafuso, mas nao
entendo a legislagao”.

NV - Em funcao disso, erra-se
muito no recolhimento de im-
postos no varejo de autopecas?
HC - Olha, infelizmente, sim.
Quando nos abrimos o escritério
ha 50 anos, qualquer erro que o
funcionario cometesse, ele per-
dia o emprego. Hoje, se eu for
usar essa pratica, eu vou ser o
primeiro que vou ter que parar de
trabalhar. Nao tem mais jeito, a
legislacao esta tao complexa
que vocé nao consegue acom-
panhar. Mesmo com todos os
aparatos que nés temos, com a
tecnologia e etc. Para um meca-
nico substituir uma peca de um
veiculo, por exemplo, ele preci-

sa descobrir o numero da peca,
0 ano do veiculo, o chassi do ve-
iculo — tudo isso pra poder fazer
uma substituicdo. Outra questéo,
antigamente vocé abria sua loja
e colocava as pecas la. Hoje, é
preciso classificar os produtos
com suas varias nomenclaturas
e numeracoes. Isso faz com que
mesmo uma pequena loja de au-
topecas precise de uma consul-
toria robusta na area contabil.
O que, em alguns casos, torna
a abertura dessa empresa uma
questao inviavel.

NV - O mecanico sempre teve
um relacionamento muito pré-
ximo com o varejo. Mas hoje te-
mos um componente novo che-
gando as lojas que é o dono do
carro. Como esta essa rede de
relacionamentos no balcao?

HC - Essa aproximacdo com o
consumidor final que vocé citou
€ muito legal. O mecéanico che-
ga ali no varejo com uma saco-
la, uma bolsa, com as pecas
que ele desmontou, pde ali no
balcéo e fala “eu preciso de to-
das essas pecas, vocé se vira
ai”. E nés temos que lavar as pe-
¢as, procurar o numero... Com
isso o reparador perde uma ou
duas horas no meu balcé&o. Ven-
do esse cenario, eles comeca-
ram a dar as pecas para o clien-
te e pedir para que ele compre
as pecas. Nesses casos, 0 aten-
dimento passa a ser diferente.
Afinal, dependendo do que eu
pergunto para o cliente, ele nem
sabe onde vai aquela peca. En-
tdo, temos que ligar para o me-
canico, coloca-lo no intercam-
bio pra negociar e etc. Mas ¢
muito legal isso. E esse cena-
rio que deixa muito clara a dife-
renca do atendimento do varejo
para o atacadista. Este segun-
do, de modo geral, ndo recebe
a peca para comparar no bal-
céo. Ele vende pelo numero.

NV - Vocé acha que a nova nor-
ma ABNT para o vendedor de
autopecas vai gerar resultados
para esse profissional? O ven-
dedor esta bem suprido de trei-
namentos e informacao para
exercer o seu trabalho da me-
Ilhor maneira possivel?

HC - A norma anda muito bem.
O grande problema gue eu vejo
€ na hora de mostrar isso para o
vendedor, principalmente os mais
experientes, ao passo que 0s
mais novos buscam informacoes,
treinamento e usam a norma pra
isso. Os mais experientes ten-
dem a achar que sabem de tudo
e ndo precisam de outras infor-
macodes. Particularmente, eu te-
nho um conceito: todo dia eu es-
tou aprendendo uma coisa nova,
porgue quando a pessoa pensa
que sabe tudo é quando ela esta
comecando a aprender. A norma
traz seguranca para o vendedor
de que é preciso se aperfeicoar
constantemente. Isso é muito le-
gal para o mercado.

NV - Para finalizar, gostaria que
vocé contasse um pouco sobre
seu trabalho a frente do Sinco-
pecas-SP.

HC - O meu objetivo no Sincope-
cas-SP ¢é fazer com que o vare-
jista sinta seguranca nas nossas
acbes para representa-lo. Por
exemplo, as convenc¢des traba-
Ihistas sdo decididas pela classe
trabalhadora e pela classe dos
empregadores, que noés que re-
presentamos. E um desafio mui-
to complexo para nossa entidade
e para mim como presidente. Por
isso, nds tomamos decisdes cole-
giadas para trazer esse conforto
as empresas do setor. Trabalha-
mos também com outras pautas,
como a climatica. Eu sou muito
favoravel a essa questédo da sus-
tentabilidade e descarte cons-
ciente de residuos.
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COM O MODELO DE RETIRA COBRA,

VOCE GARANTE SUAS
COMPRAS EM ATE

COM A ”l/////
COBRA,
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PROCURE A DISTRIBUIDORA COBRA ) c
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VIES Por Marcelo Gabriel, head do After.Lab: jornalismo@novomeio.com.br

VIES - VARIACAO NOS iNDICES PRE E POS-CRISE
marco de 2021 x marco de 2022

Vocé se lembra como estava o
mundo ha pouco mais de um ano,
em marc¢o de 20217 Em 21 de mar-
¢o de 2021 o jornal O Estado de

01/04/2020

01/07/2020

S&8o Paulo publicou, por exemplo,
um caderno especial sobre o pri-
meiro ano da pandemia em que
apontava dentre outros pontos a

01/10/2020 01/01/2021
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predominéncia da tecnologia e a
crise nos hospitais. No grafico abai-
x0, extraido do sitio do Ministério
da Saude, podemos verificar que

|L!
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i
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[i“‘

01/04/2021 01/07/2021

Fonte: Ministério da Satide Disponivel em: https://infoms.saude.gov.br/extensions/covid-19_html/covid-19_html.html, acesso em 17 de abril de 2022.

Ao que tudo indica estaremos
diante de uma endemia a partir
de agora, implicando que a vaci-
na contra o Coronavirus passara
a compor o plano vacinal nacio-
nal, assim como as doses da va-
cina contra a gripe (virus Influen-
za). Ele veio para ficar.

Do mesmo modo que as pesqui-
sas MAPA e ONDA, realizadas
ininterruptamente pelo after.lab,
empresa de pesquisa e inteligén-
cia de mercado do Grupo Novo
Meio, desde abril de 2020, quan-
do a pandemia aportou e colocou
o0 mundo de ponta cabeca.
Desde entdo entrevistamos se-
manalmente uma centena de em-
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presarios do comércio varejista
de autopecas em todo o Brasil
para avaliar as variagGes sema-
nais em quatro dimensfes: ruptu-
ra (ou quebra) no abastecimento,
variagdo nos pregos, nas vendas
e nas compras, sempre de for-
ma retroativa a semana anterior,
compondo a maior série temporal
de dados do varejo de autopecas
com a afericdo do humor do mer-
cado semana apds semana.

E mensalmente, desde junho
do ano passado, apresentamos
aqui as comparacfes entre as
quatro dimensdes pesquisadas
em relacdo ao més anterior e
0 mesmo més do ano anterior,

para que possamos entender
os efeitos ao longo do tempo e
aprender com os desafios a que
fomos submetidos.

Cada dimenséo ¢ apresentada in-
dividualmente, como um grafico
comparativo entre os dois anos,
em que sdo mostradas as médias
mensais por regido (CO = Centro-
-Oeste, N = Norte, NE = Nordes-
te, S = Sul e SE = Sudeste) além
do agregado pais representado
pela sigla BR.

A leitura do grafico é bem sim-
ples. No eixo horizontal (abscis-
sas) sdo mostrados as regides e
o pais e no eixo vertical (ordena-
das) a escala de medicédo, em %.

01/10/2021

viviamos a ascenséo da segunda
onda da pandemia, com 0s Obitos
crescendo a taxas alarmantes. Era
assim que estavamos ha um ano

01/01/2022

Para cada regido e para o Brasil
existe uma linha vertical verme-
lha, com um circulo no meio e
duas linhas pequenas horizon-
tais em cada extremo, represen-
tando respectivamente a média
(circulo) e a dispersdo em des-
vios-padrdo (1 desvio-padréo
em cada limite).

Além disso h& uma linha hori-
zontal tracejada em azul, que
passa pela meédia do agregado
pais para cada dimenséao, per-
mitindo assim a comparacao
entre a média mensal de cada
regido com a média brasileira.
Dito isso, vamos aos graficos de
cada dimenséo.

Na MAHLE vocé encontra a solucédo completa para
manutencao do sistema de ar-condicionado do seu veiculo

A revisao do ar-condicionado garante que todos os componentes do sistema
de climatizagdo funcionem perfeitamente e que nada impega uma boa viagem
com temperatura agradavel no veiculo. A MAHLE possui um amplo portfdlio para
climatizagdo automotiva com produtos originais fornecidos para o mercado de

reposicao e grandes montadoras.

Reserve um tempo para cuidar do seu ar-condicionado e faga regularmente a sua
revisdo e manutengdo. Quando se trata de ar-condicionado automotivo, a MAHLE é
sempre a escolha certa na hora da aplicagao.

Para mais informagdes, contate-nos pelo telefone 0800 015 0015, ou envie um e-mail
para sac.limeira@mahle.com.

mahle-aftermarket.com

MAHLE
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ABASTECIMENTO

Olhando para a tabela fica evi-
dente que no agregado pais hou-
ve uma deterioracdo em relagéo a
média de abastecimento em mar-
¢co de 2022 quando comparado
com margo de 2022. A linha trace-
jada azul de 2021 esta acima de
-10% e a de 2022 esta abaixo de
-10%, lembrando que nas varia-
¢Oes negativas os valores maiores
sdo decrescentes.

De fato, a média de ruptura no
abastecimento em 2021 no agrega-
do Brasil foi de -9,14% e em 2022
foi de -10,73%. Vocé pode se per-
guntar: devo me preocupar com
esta diferenca de 1,59 pontos per-
centuais entre um periodo e outro?
A resposta, baseada nos testes es-

tatisticos realizados pelo after.lab é
nao. Embora existente, a disperséo
(medida em desvios-padrao) nao
estatisticamente significativa .

Mas a situacdo muda quando ob-
servamos as regides Norte e Nor-
deste. Na regido Norte a média
na quebra de abastecimento em
marco de 2021 foi de -8,63% e em
marco de 2022 foi de -18,7%, uma
diferenca de 9,54 pontos percen-
tuais, que sim sdo estatisticamente
significativas , assim como a re-
gido Nordeste que em margo de
2021 apresentou uma quebra de
-7,44% e em marco de 2022 apon-
tou uma média de -16,25%, ou
8,91 pontos percentuais, também
estatisticamente significativos .

and
2021

abastec

Nas regi6es Sul e Sudeste nota-
mos uma redugdo na meédia da
variacdo da ruptura do abasteci-

regiao

ano:
2022

mento, indicando se existira uma
tendéncia a ser observada nos
proximos meses.

VENDAS

Que o mercado de reposicéo é re-
sistente a crises ja ¢ um fato con-
sumado entre quem vive e estuda
0 mercado, € as variagcdes médias
nas vendas mensuradas em margo
de 2021 (-2,43% no agregado Bra-
sil) foram inferiores a variacdo do
varejo em geral no mesmo periodo,
mensurado pelo IBGE em -5,1%.
Os dados relativos a margo de 2022
ainda nao haviam sido divulgados
no fechamento desta edigéo.

O que chama a atengao no grafico
relativo a 2022 € que as vendas nas
regides Sudeste e Centro-Oeste
apresentaram queda inferior a mé-
dia Brasil, a regido Nordeste repe-

ang
20

venda

tindo o padré&o brasileiro, e um pon-
to de atencdo em relagéo a regido
Norte que variou muito de um ano
para o outro, de -0,37% em mar¢o

de 2021 para -10,51% em 2022, no . SE CO ME BR

limite de ser estatisticamente signi-

ficativo para um nivel alfa de 5% .

regido

Ao
2021

ano
2022

prego
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BE K aF ME o

16

gt fep

5 BH

. regiao

PRECO

Na dimensdo preco, a forma de
observar a linha horizontal trace-
jada azul é diferente da variacéao
no abastecimento j& que a escala
do aumento de preco é positiva. E
realmente podemos observar uma
variacdo importante no prego no
agregado pais. Em marco de 2021
a média mensal de variacdo era
de 3,32% e em 2022 chegamos a
6,46%, ou 3,14 pontos percentuais,
estatisticamente significativos .

Se em marco de 2021 as variagdes
de preco entre as regides foram

préximas a variagcdo do agregado
Brasil, em 2022 vemos a regiéo Sul
com uma amplitude de variacéo
(os limites superiores e inferiores
da linha vertical vermelha) bastan-
te acentuada, assim como a regiéo
Norte, ainda que na média esteja
préxima da variacdo do Brasil. Ja
as regides Sudeste, Nordeste e
Centro-Oeste apresentaram mé-
dias inferiores a média brasileira,
apontando novamente uma pos-
sivel tendéncia a ser avaliada nos
préximos meses.

AR
2021

ana.
2022

compra

regido

COMENTARIOS FINAIS

COMPRAS

Na dimensdo variagdo nas Com-
pras, 0 que podemos verificar na
comparacédo entre os dois graficos
€ que os pedidos ainda estdo va-
riando negativamente, reflexo das
variacdes em vendas, abastecimen-
to e prego, mas com uma diferenca
de 1,83 pontos percentuais entre
marco de 2021 (-2,03%) e marco de
2022 (-3,86%), mas que nao ¢ esta-
tisticamente significativa .

Se em margo de 2021 as regides

Norte e Centro-Oeste apresentaram
meédia acumulada positiva e acima
da meédia brasileira, em marco de
2022 a regiao Norte mostrou uma
variacao inferior a média brasileira,
bem como a regido Sudeste, ainda
gue negativas. Chama a atengéo
a amplitude da variacdo da regiao
Sul, possivelmente reflexo dos ci-
clos de colocacdo dos pedidos e
entregas, que devemos observar
nos proximos meses.

Diferentemente das andlises que vinhamos fazendo ao longo dos ultimos meses (desde junho de 2021), nesta edicdo do Novo Varejo decidimos incor-
porar alguns testes estatisticos para auxiliar na analise dos dados. O teste utilizado foi o t de Student, utilizado para comparar diferencas entre médias.
Como curiosidade, embora chamado teste t de Student, ndo ha nenhuma relacdo com ser um teste de estudantes.

Em um artigo publicado na revista Biometrika em 1908, com o pseudénimo de Student, William Sealy Gosset um quimico que trabalhava na Cervejaria
Guiness em Dublin (Irlanda) apresentou o seu trabalho. Esta foi a condicdo que Claude Guiness exigiu para que o trabalho fosse publicado ja que
estariam revelando um segredo industrial.
E dentro da miss&o, visao e valores do after.lab, esta a disseminacéo e a propagacado do conhecimento em andlise de dados, propiciando assim aque-
les que necessitam tomar decisdes no mercado de reposicdo uma base sélida e consistente, deixando de lado o “achismo” e passando a incorporar
o conhecimento acumulado ha tantos anos pelos estatisticos e mais recentemente pelos cientistas e analistas de dados. Esta € uma jornada que nao
tem mais volta. Dados s&o o0 novo petrdleo, e se vocé nao esta tirando proveito da riqueza escondida nos dados da sua empresa pode ter certeza que

um concorrente ja esté.

3 A

impresso e em video, exclusivo para assinantes.

\_'“"'5'- i

QUER RECEBER MAIS ANALISES COMO ESTA TODOS OS MESES?

Entao assine o Dossié After.Lab-Varejo de Autopecas, um relatério analitico comentado que traz o resultado das pesquisas MAPA e ONDA do més e o
comparativo VIES, que avalia as movimentag6es anuais no més de referéncia. O Dossié After.Lab-Varejo de Autopecas é disponibilizado em formato

Para saber como assinar fale com marketing@novomeio.com.br
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Alta dos custos desencoraja motoristas

de aplicativos e inibe novos emplacamentos

FGV aponta inflagdo ao motorista na casa dos 17% no ultimo ano e motos ganham espacgo progressivo nas vias urbanas

O custo para trafegar com car-
ro proprio nas cidades brasileiras
hoje é certamente o mais alto em
muitos anos.

Em 29 de marco, o que ja era senti-
do no bolso dagueles que se aventu-
ram em usar o transporte individual
ganhou substancia com os nume-
ros revelados pela Fundacéo Getulio
Vargas (FGV) na divulgacé&o do indi-
ce de inflagcdo ao motorista.

De acordo com o indicador, que leva
em conta precos de veiculos, auto-
pecas, tarifas publicas como licen-
ciamento, multas e, claro, os com-
bustiveis, o custo para usar e manter
um automovel no pais subiu 17,03%
desde marco de 2021 — para efeito
de comparacéo, a ja alta inflac&o ofi-
cial no periodo — o indice Nacional
de Precos ao Consumidor Amplo —
acumula crescimento de 10,79% em
12 meses até marco.

Embora o dado ja seja alarmante
por si sO, pode néo fazer jus a atual
pressdo inflacionaria no bolso dos
motoristas. Isto porque os impactos
dos reajustes de 18,7% para a ga-

18

solina e 24,9% para o diesel, anun-
ciados pela Petrobras no ultimo dia
10 de margo, néo integraram a con-
ta da FGV.

Para oferecer uma noc¢ao do im-
pacto destes ultimos aumentos
nos precos dos combustiveis, a
instituicao estimou que, caso eles
tivessem sido considerados, a in-
flacdo ao motorista saltaria para
22,08% — portanto, na pratica, este
é o indice real para a inflacdo do
carro no periodo de um ano. E o
salario subiu quanto?

Aumentos de tamanha propor¢céo
s&o motivos de preocupacao para o
aftermarket. Afinal, quanto maiores
as dificuldades financeiras para os
motoristas, maiores sdo as chances
de que haja uma diminuicdo de auto-
maoveis nas ruas.

Em entrevista ao programa Dialo-
go Automotivo, da A.TV — o canal de
contetdo do mercado de reposicao
que vocé acessa pelo endereco ht-
tps://www.youtube.com/c/ATVmi-
dia — o presidente do Sindirepa-SP e
Sindirepa Brasil, Antonio Fiola, mani-

festou preocupagado com essa esca-
lada de custos especialmente para
0s gestores das pequenas empre-
sas. “A inflacdo judia do pequeno.
Porque eu tenho muita dificuldade
de repassar os custos. O processo
inflacionario aumenta meu aluguel,
minha conta de luz, minha folha de
pagamento € eu n&o consigo repas-
sar isso para o consumidor. Para o
pequeno a inflagcao é péssima, pres-
siona demais esse empresario na
economia. Isso nos leva a muita difi-
culdade, eu tenho medo da inflacao
para 0s pequenos hegocios”.
Quando nos atemos a circulacéo
geral dos veiculos, ainda ha carén-
cia na consolidacédo dos dados for-
necidos pelas secretarias de mobi-
lidade dos Estados — a medida que
0s balanc¢os costumam ser divulga-
dos mensalmente.

Ainda assim, nimeros como os da
Secretaria Municipal de Mobilida-
de Urbana (Semob) de Cuiabé indi-
cam um impacto imediato. Segundo
a Semob, a capital do Mato Grosso
teve uma queda de circulacdo de

cerca de 5 mil veiculos entre os dias
14 e 16 de marco, na comparacao
com o periodo entre 7 e 9 do mes-
mo més — quando o ultimo aumen-
to dos combustiveis ainda ndo havia
sido anunciado.

Dentro de todo este contexto, porém,
nenhum outro fator tem se mostrado
mais simbdlico dos efeitos da pres-
s&o inflacionaria no uso de carros
individuais do que a crise generali-
zada no ambito dos transportes por
aplicativo (app).

Nas ultimas semanas, os motoristas
associados a empresas como Uber
e 99 mostraram a indignacéo da ca-
tegoria com aquilo que classificaram
como ‘inviabilidade de operagéao’ ge-
rada pela soma dos aumentos de
custos de combustivel e manuten-
¢ao com a relutdncia dos apps em
reajustarem suas tarifas e margens.
Entre os dias 28 e 29 de marco, por
exemplo, profissionais de capitais
como Rio de Janeiro e Recife se reu-
niram em manifestacdes de propor-
¢coes significativas que chegaram a
perdurar por mais de sete horas.

Campo Grande
e Zona Leste de

. 5 Sao Paulo serao

| as préximas filias
| da RMP.
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@rmpdistribuidora
[@ @rmpdistribuidora

oA [eMI7

REAL MDTO PEGAS



N novovare|o

automotivo

CABOVEL, Cabos Flexiveis
para as Linhas Leve e Pesada

CAPA

Por dentro da realidade de um motorista de aplicativo

Buscando compreender os im-
pactos do aumento dos custos
na realidade de um motorista
de aplicativo, nossa reportagem
conversou com Vinicius Acer-
bi, que ha trés anos atua em Sao
Paulo e nas imediagbes da capi-
tal paulista.

Novo Varejo - Como a infla-
cao tem impactado sua lu-
cratividade nos ultimos
dois anos?

Vinicius Acerbi - O impacto é
brutal. Isso é tao verdade que,
em diversos momentos da pan-
demia, eu acabei optando por
deixar de trabalhar com os apps
para buscar outra fonte de ren-
da. Chega uma hora que a conta
deixa de bater, até porque eu te-
nho os custos do aluguel do carro
também. Esta bem dificil!

NV - O ultimo aumento dos
combustiveis te colocou no-
vamente nessa situacao de
repensar a viabilidade da
sua atividade?

VA - Com certeza. Eu estou de
olho, fazendo contas e, se tiver
que parar, ndo vou pensar duas
vezes. Felizmente, tanto a Uber
quanto a 99 aumentaram o re-
passe para nds motoristas em até
25%. Foi o que, pra ser sincero,
acabou me permitindo seguir ro-
dando com o carro. Caso con-
trario, eu devolveria, como fiz na
metade de 2021.

NV - E como esta a demanda
pelo servico de carro com-
partilhado? Vocé tem perce-
bido algum movimento in-
dicando que, pessoas que
mesmo possuindo carro proé-

prio tém optado por se loco-
mover usando os aplicativos
de transporte?

VA - Este, na verdade, € outro
ponto que tem me mantido nes-
te ramo! Claro que os aplicativos
terem aumentado o repasse para
0s motoristas foi a principal razdo
para que eu ndo desistisse mais
uma vez. Mas também tem isso:
a demanda estd muito alta. Mui-
tos passageiros afirmam que esta
mais barato andar de aplicativo
do que com o proéprio carro.

NV - Outros colegas seus, as-
sim como vocé, chegaram a
abandonar o trabalho como
motorista em algum momento
desta alta dos custos de com-
bustiveis e de manutencao?

VA - Varias pessoas, inclusive
desde que anunciaram este ultimo

Vinicius diz que para manter
rentabilidade trabalho subiu de 8
para 12 horas diarias

aumento. Nossa margem € sem-
pre muito estreita e chega uma
hora que vocé estd trabalhan-
do no zero a zero. Algumas pes-
soas também nado se adaptaram
a essa nova realidade em razéao
do acréscimo de trabalho que ela
trouxe. Antigamente, vocé tinha
que trabalhar 8 horas por dia para
fazer uma receita razoavel. Hoje,
€ preciso trabalhar até 12 horas
para fazer o mesmo resultado.

Cabovel, a melhor industria de Cabos Flexiveis de Comando do Brasil -
referéncia nas linhas leve, pesada, utilitarios e agricola comemora 50 anos \83 -
desenvolvendo e produzindo pecas originais 100% brasileiras.

Certificagoes:
ISO9001 / ISO14001 / ISO45001
e |ATF16849
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CON HECA NOSSA LINHA COMPLETA DE
CABOS FLEXIVEIS DE COMANDO 7 3
LINHAS LEVE | PESADA | UTILITARIOS

(CABOVELE®)

A MARCA DO CABO ORIGINAL
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www.cabovel.com.br
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Numeros traduzem reducao da atratividade do
trabalho como motorista de aplicativo

Desde a chegada ao Brasil, em me-
ados de 2014, o transporte por apli-
cativo tem sido tratado pelos es-
pecialistas do mercado automotivo
como um movimento extremamente
positivo para o aftermarket.

Mais do que em uma analise conjun-
tural subjetiva, estes bons olhos da
reposicao se ancoraram em nume-
ros concretos.

Segundo o lider do setor automoti-
vo da KPMG no Brasil, Ricardo Ba-
cellar, um dos principais beneficios
trazidos pelos apps ao aftermarket
esta na alta frequéncia com que os
carros dos motoristas de empresas

22

como a Uber e a 99 circulam dia
apos dia.

“Em média, um proprietario de car-
ro que nao trabalha com aplicativo
costuma rodar cerca de 10 mil qui-
I6metros por ano. Ja um carro usa-
do no servico de app chega a ro-
dar esta distancia a cada més. E
facil perceber a légica: um carro
que roda tanto, certamente vai pre-
cisar de mais manutencao do que
um automoével de pessoa fisica”.
A grande questao é que esta espé-
cie de ‘mina de ouro’ para 0s mais
diversos elos da cadeia de repo-
Sic80 — que so6 crescia desde sua

chegada até o ano de 2020, co-
meca a dar sinais de ter chegado
a seu platé de expansao. Sobretu-
do, é claro, se as condigdes atuais
para o uso do automoével se mostra-
rem persistentes.

Ao acompanharmos a linha do tem-
po dos dados disponibilizados pelo
Instituto de Pesquisa Econdémica
Aplicada (Ipea), observamos que, do
1° semestre de 2020 para ca, o Brasil
teve uma queda significativa no total
de motoristas de aplicativos.

Apds atingir seu pico de profissio-
nais no 2° semestre de 2019, com
1.341.164, o segmento baixou da

casa do milh&o pela primeira vez des-
de 2017 durante o segundo semestre
de 2020, com 951.277 motoristas.

O setor mostrou, é verdade, algu-
ma recuperacao nos semestres
subsequentes - estabilizando-se
na casa dos 1.114.833 profissio-
nais no 2° semestre do ano passa-
do. O numero, porém, ainda é mais
baixo do que o registrado no ano
de 2018 e ndo computa uma possi-
vel queda indicada pelas manifes-
tacdes promovidas pela categoria
desde o aumento de combustivel
anunciado pela Petrobrés no ultimo
dia 10 de marco.

Carros elétricos podem ajudar no futuro, mas
motos se apresentam como alternativa imediata

Crescimento na vendasde motos pode.indicar migracéo-de parte

dos motoristas para esta alternativa de transporte

Ouvido pela reportagem do Novo
Varejo, o economista-chefe do
Banco Original, Marco Caruso,
evitou tracar uma correlacédo di-
reta da alta dos combustiveis
com a diminuicdo do volume de
emplacamentos no pais em 2022.
Segundo ele, porém, questdes in-
trasetoriais como a crise de abas-
tecimento de autopecas no Brasil
e o problema global dos micro-
chips s&o possiveis motivos para
a desaceleracédo da venda de ve-
fculos no mercado local.

Na mesma entrevista, quando
questionado sobre a persisténcia
do problema em caso de conti-
nuidade de descontrole do custo
geral do uso do carro, 0 econo-
mista apontou a inovagao como
principal alternativa para a cres-
cente e inevitavel escassez do
petréleo no globo.

“E importante salientar (...) que
— ja que a gente esta falando de
longo prazo — os automoéveis néo
necessariamente vao utilizar este
combustivel. Entdo, o lado posi-

tivo para a sociedade, digamos
assim, € que o petrdleo mais caro
impulsiona a inovacéo, seja com
0 carro elétrico ou com outro mo-
delo que a gente venha utilizar no
futuro”, analisou Caruso.

Neste sentido, tanto pesquisas
de opinido junto ao consumidor
quanto os numeros concretos de
vendas d&o suporte a mudancga
de forca motriz dos automoéveis
como uma alternativa para o re-
torno da pujanga do mercado nos
proximos anos.

No ambito das pesquisas, vale
mencionar um estudo realiza-
do pela Similarweb, empresa de
inteligéncia de mercado global,
que apontou que 62% dos bra-
sileiros preferiam ter um carro
elétrico a um carro a combus-
tao e, além disso, acrescentou
que 50% dos entrevistados pla-
nejam adquirir um veiculo elé-
trico no futuro préximo.

Ja em relacdo aos numeros de
mercado, dados da Associa-
¢do Brasileira de Veiculos Elé-
tricos indicaram que, com 0 me-
lhor marco da histéria, as vendas
de veiculos eletrificados leves no
Brasil cresceram 115% no primei-
ro trimestre de 2022, chegando a
9.844 unidades, contra 4.582 no
mesmo periodo de 2021.

Apesar dos indicativos promisso-
res, no entanto, o elevado custo
para a aquisicao dos carros elé-
tricos — somado a toda dificulda-
de financeira da populacao para
alocar recursos na mobilidade in-
dividual exposta por uma frota
com idade média superior aos 10

anos de idade - fica evidente na
ainda baixa representatividade
destes modelos no escopo geral.
Isto porque, mesmo diante de
todo este crescimento relativo, os
dados da Federacéo Nacional da
Distribuicao de Veiculos Automo-
tores (Fenabrave) indicaram que
as vendas de carros elétricos no
1° trimestre do ano equivaleram
a apenas 2,8% das vendas totais
de automoveis leves no pails.

Em contrapartida, nimeros da mes-
ma Fenabrave tém indicado a con-
solidacao de outro modal de trans-
porte como alternativa mais imediata
para a inflacdo descontrolada do
uso de carros: as motocicletas.

Em seus Ultimos informativos
mensais, a Federagéo revelou um
movimento inversamente propor-
cional entre os emplacamentos
dos carros e das motos.
Enquanto os carros apresenta-
ram decréscimos de respectivos
29,49%, 23,80% e 22,5% nos me-
ses de janeiro, fevereiro e marco, na
comparagdo com 0s mesmos perio-
dos de 2021, as motos decolaram.
Um indicio deste cenario, ainda
contido, foi exibido ja em janeiro de
2022 — quando as motos tiveram alta
nos emplacamento de 4,49%. Em fe-
vereiro, porém, a tendéncia se confir-
mou, com crescimento de 28,98% so-
bre o segundo més do ano passado.
E, em marco, o indicador explodiu:
na comparagdo com 0 ano passado,
crescimento expressivo de 76,8%. Em
relacdo a fevereiro de 2022, alta de
46,8%, ndo menos relevante. No pri-
meiro trimestre de 2022, a elevacéo na
curva de vendas foi espetacular.
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FRAGA Por Danilo Fraga Fraga Inteligéncia Automotiva

Linha Leve - Preco dos combustiveis traz desafio exira
ao crescimento do mercado de reposicao

Atuar no mercado de reposicdo de
autopecgas é sem duvidas um dos
negdcios mais seguros e estaveis
dentro da industria automobilistica,
uma vez que este segmento res-
ponde rapidamente a oscilagdes

Distdncia
Percorrida

%)

Intervalo
de Troca

Passagens
nas oficinas

Custo de manutengéo
(%) por passagem
em relagdo ao veiculo

Porém, nem tudo s&o flores
para a industria que se acostu-
mou com crescimento, mesmo
diante de grandes crises.

O ano de 2022 sera desa-
fiador, isso porque dois dos
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macroecondmicas e possui baixo
indice de crises ciclicas.

Estas afirmacdes se explicam ba-
sicamente pelo fato de que repa-
rar o veiculo ndo passa por uma

uma necessidade basica: “Carro
qguebrado ndo anda”. Ainda as-
sim, alguns fatores podem contri-
buir para que o segmento tenha
resultados positivos ou negativos.

decisdo espontanea e sim por No ano de 2021 o aftermarket no

2021 - Visao global do mercado, suas
principais variaveis e consumo em R$

Brasil gerou uma receita na pon-
ta de R$64,6 bilhdes de reais na
linha leve, o que coloca o merca-
do brasileiro na vitrine global en-
tre os maiores e mais atrativos
desse importante segmento.

“FRAGA

INTELIGENCIA AUTOMOTIVA

Faturamento do mercado

e 16.867 km e 6% o o~ 99
= ot = de reposi¢éo na Oficina
M3 62961km LT
Valor anual
m 62.961 km (%) da manutengdo m 10,50% }‘\
CE em relagdo ao veiculo P
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M  s.000km == ._ R$ 171.473,89
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. - 3x s R$1.421,50
= 7x W5 r$9.60254
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por veiculo/ano

0,72% km. s, R$ 45.5 milhdes

R$ 18.9 bilhdes

R$ 8.9 bilhdes

R,
Mg 080% B3  R$1.9 milhdes

0,75% . R$ 561.3 mil o .
braors Frota Circulante (G Total: R$ 92.5 bilhes

principais motores de cresci- apesar de estar positivo, sera
mento da reposi¢cdo parecem prejudicado pela escalada de
estar com travas e perspecti- pregos nos veiculos zero KM
vas negativas. e pela crise de abastecimento
O primeiro deles € o cresci- nos semicondutores — a previ-
mento vegetativo da Frota, que s&o é que em 2022 a frota te-

nha um crescimento de 0,62%
em relacdo ao ano de 2021, en-
qguanto a frota reparavel (con-
siderada somente os veicu-
los fora da garantia) crescera
1,87% no mesmo periodo.

wwvdisape.com.br
@disapedistribuidora
@disapedistribuidora
0800 701 3535
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contribuem com o nosso
crescimento no dia a dia.
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Grafico A - 2014/2022 - Sintese dos Precos Praticados |
Gasolina Comum
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Grafico B - 2012/2022 - | Pesquisa Nacional por Amostra de
Domicilios Continua | Rendimento médio
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Tecnologia ganha status de protagonista em tempos
de transformacoes e aceleracao digital no varejo

Personalizacéo e flexibilidade foram caminhos apontados na 10? edi¢do do Forum LIDE do Varejo e Marketing para o lojista
fidelizar clientes e ter sucesso neste novo momento

Os impactos da transformagéo digi-
tal no consumo foram tema da 10°
edicdo do Foérum LIDE do Varejo e
Marketing realizado entre os dias 18
e 20 de margo na cidade do Guaru-
ja, em Sao Paulo.

Tema costumeiramente
desta que ¢é a principal reunido anu-
al do setor varejista no pais, a tecno-
logia ganhou status de protagonismo
absoluto na edicdo de 2022 devido
a todas as transformacgdes e acelera-
¢oes digitais vivenciadas pelo varejo
global como forma de resposta aos
desafios de distanciamento social
trazidos pela pandemia da covid-19.
Segundo o CEO da VMLY&R Group
no Brasil e presidente do LIDE Co-
municagcdo, Marcelo Quintela, esta

relevante

énfase na construgao de um ecossis-
tema varejista mais conectado entre
os ambientes fisico e digital se jus-
tifica sobretudo pelo impacto desta
transformacdo no ambito da fideliza-
cao de clientes.

“A volatilidade da economia global
traz para o consumidor uma série de
incertezas, o que se reflete em novos
perfis de comportamento. E precisa-
mos acompanhar essas transforma-
¢des para seguir narota de atragédo e
fidelizacao do cliente, sobretudo em
um pais tao diverso como o Brasil”,
avaliou Quintela.

Para aprofundar as discussdes des-
ta natureza, o evento contou com um

painel repleto de profissionais conec-
tados com a relagdo consumidor-tec-

nologia na rotina de suas atuagoes.

Dentro deste grupo, a head de so-
lucdes globais de negdécios para o
Tik Tok na América Latina, Gabrie-
la Comazzeto, talvez tenha sido a
palestrante mais simbdlica de todo
o encontro. Afinal, a presenca da
executiva ndo apenas exemplifi-
cou uma mudanc¢a de paradigma
tradicional do perfil de empresas
consideradas como parte do setor
de varejo e servigos, como tam-
bém chegou munida de informa-
¢Bes singulares sobre o compor-
tamento de um consumidor que
coloca a experiéncia, a interacéo
e a personalizacdo como priorida-
des absolutas em seu dia a dia. “O
Tik Tok € muito mais do que um lu-

gar para dancinhas. E uma plata-
forma que esta ditando tendéncia,
ditando comportamento e ditando
consumo”, pontuou Comazzeto.
Ao longo de sua apresentacéo, a
palestrante ndo deixou duvidas
sobre a importancia da observa-
cao de plataformas como o Tik Tok
para a visdo estratégica das em-
presas varejistas para atrair e reter
seus clientes.

Neste contexto, uma das tendén-
cias apresentadas foi a disposicéo
do consumidor atual em se expres-
sar e se sentir protagonista da pro-
pria historia.

“66% dos nossos usuarios também
criam conteudo na plataforma”, re-
velou Comazzeto.
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Foérum de varejo LIDE é evento de destaque no setor e foi realizado pela décima vez em 2022

Consumidor quer experiéncia customizada

Qutro ponto fundamental para o
sucesso do Tik Tok apresenta-
do no 10° Férum LIDE do Varejo
e Marketing também conversa di-
retamente com uma misséo pre-
sente em todos os segmentos do
varejo mundial: oferecer uma ex-
periéncia Unica e personalizada
para seus clientes.

A executiva da empresa de entre-
tenimento explicou que a plata-
forma do Tik Tok se molda ao per-
fil de cada usuario com base em
suas areas de interesse — apre-
sentando conteudos
de acordo com seu historico.

relevantes

34

“Cada feed do Tik Tok é per-
sonalizado. O que aparece no
meu N80 é a mesma coisa que
aparece no seu”, ilustrou Ga-
briela Comazzeto.

A ligacéo entre as tendéncias ‘ti-
ktokers’ e o momento de transfor-
macao do varejo ficou evidente
nas palavras de Marcos Gouvéa
de Souza, fundador e diretor-ge-
ral da Gouvéa EcoSystem e pre-
sidente do LIDE Comércio, na
tradicional Carta de Fechamen-
to do Foérum.

Segundo ele, a transformacéao
digital, precipitada pela expan-

sao tecnoldgica trouxe félego ao
omniconsumidor — epicentro de
todo esse processo transforma-
cional — e, nesta esteira, também
revolucionou o varejo, que pas-
SOU a ser um personagem que
ouve, conversa, interage, enten-
de de forma constante e perma-
nente com esse consumidor figi-
tal e independente.

“Esse processo ressaltou a im-
portdncia da competividade nos
negoécios, melhorando o portfé-
lio e ampliando a oferta de no-
vos produtos e servigos, colocan-
do tudo, absolutamente tudo, ao

alcance de um simples clique”,
acrescentou Gouvéa de Souza.
Ao longo da tarde do sédbado, dia
19, diversos outros executivos ti-
veram a oportunidade de apre-
sentar cases de suas empre-
sas com o objetivo de atender o
novo consumidor. Entre eles, pa-
lestraram nomes como Juliano
Ohta, CEO da Telhanorte-Tume-
lero; Alexandre Costa, fundador
da Cacau Show; Paulo Camargo,
presidente do McDonald’s Brasil;
e Sergio Valente, CMO da JBS, e
vice-presidente do Magazine Lui-
za, Fabricio Garcia.
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Na esteira do LIDE, fundador de empresa de CRM
conta como a tecnologia tem contribuido para a
fidelizacao dos clientes

A tematica do 10° Férum Lide do
Varejo e Marketing deixou claro
que, mais relevante do que o sur-
gimento de novas tecnologias, € 0
impacto que elas causam na rela-
cdo das pessoas com a atividade
de consumo.

Cientes disso, muitas empresas co-
mecam a buscar solu¢cdes sob me-
dida para satisfazer e fidelizar um
cliente cada vez mais habituado a
experiéncias personalizadas — tais
como as oferecidas por Tik Tok, Ne-
tflix e Uber.

Fundador da Izio, negdcio especiali-
zado em CRM e em solugdes de co-
nexdo figital para o varejo, Christian
Vincent contou a nossa reportagem
que o monitoramento e a integragao
dos caminhos percorridos pelo clien-
te nos mais diversos canais do va-
rejista sdo questdes determinantes
para oferecer uma experiéncia Unica
a cada um deles.

“Para oferecer uma experiéncia per-
sonalizada, é preciso, antes de tudo,
conhecer o cliente € seu comporta-
mento. Com as nossas solugdes isso
é possivel. Se o CPF do cliente en-
trou na minha loja e comprou, eu sei.
Se o CPF dele entrou no aplicativo e
interagiu, eu sei. Se ele fez uma com-
pra digital, fora da loja, eu também
sei” enumerou Vicent.

O executivo pontuou que, munido
destas informacdes, o varejo pode
atuar de maneira proativa no atendi-
mento e encantamento do seu clien-
te — no lugar de apenas responder a
demandas.

Para exemplificar estas possibilida-
des, Vincent citou uma visita da |zio

ao MercadoCar, onde enxergou uma
série de oportunidades para aumen-
to de eficiéncia e fidelizac&o a partir
do uso do tracking.

“O MercadoCar ¢ fantastico, mas
enxergamos oportunidades de me-
Ihorias por la. Afinal,
pra, se cadastra, faz seu pedido
e depois vai buscar a mercadoria
— tudo com necessidade de iden-
tificacao”, introduziu Vincent, an-
tes de apontar a oportunidade que
enxergou no processo. “Se vocé ja
tem isso mapeado, em relacdo aos
clientes recorrentes — como mecéa-
nicos —, vocé pode enviar um e-
-mail, um SMS, oferecer um cash-
back e por ai vai. E a chamada
venda ativa para premiar e fidelizar
quem ja compra com vocé”.

Sobre o ultimo ponto, o do cashback,
o fundador da Izio comentou que ele
pode ser um aliado fantastico das lo-
jas de autopecas. Afinal, encoraja os
clientes a retornarem a loja — seja ela
fisica ou virtual — para realizar uma
nova compra, muitas vezes com va-
lor superior aquele que teria direito a
gastar em raz&8o da aquisi¢ao prévia.
“O Cashback seria fantastico, por-
que eu gastei R$ 1000,00 e ga-
nhei R$ 50,00 de cashback. O que
a pessoa vai fazer? Voltar e com-
prar o cheirinho do carro, sé que a
maioria ndo compra s6 o cheirinho.
Nosso monitoramento indica que
70% das pessoas que voltam para
usar o cashback gastam 3 ou 4 ve-
zes mais do que o valor adquirido”,
analisou Vincent.

Questionado sobre a acessibilidade
destas tecnologias de rastreamento

vOocé com-

Christian Vincent destaca importancia de monitorar e integrar
caminhos percorridos pelo cliente nos canais varejistas

de comportamento e fidelizacéo, o
executivo afirmou que ela esta cada
vez mais proxima dos varejos de to-
dos os portes.

Isso porque empresas como a lzio
oferecem ndo apenas as solucdes
de tecnologia — como a produgao do
aplicativo para o varejo e a integra-
¢éo de todos os canais de venda,
mas une este pacote a um pool de
servicos de consultoria, a partir do
qual auxilia os varejistas a manusear

os dados e transforma-los em acrés-
cimo de lucro.

“Nosso papel é garantir que o in-
vestimento em nossas solucdes seja
revertido em um aumento de lucro
que ultrapasse significativamen-
te este custo. Por isso, oferecemos
um servico de customer success, ou
seja, garantia de expertise e direcio-
namento para varejos que nao ne-
cessariamente tenham uma equipe
qualificada para fazé-lo”, concluiu.



SONS E SENTIMENTOS SINGULARES

Um acorde € um conjunto harménico de notas que tocadas ao mesmo tempo geram sons que
podem ser consonantes ou dissonantes e sdo usados para dar estrutura para as musicas.

Assim como a humanidade se junta para a realizacao de coisas belas,a musica agrega, através
das suas notas, os sons mais fantasticos e suas vibragées nos arrebatam!

Vocé esta convidado a conhecer um pouco mais sobre este conceito e celebrar na noite de 11

A C O R D E S P A R A A V I D A de junho em um espetaculo musical o primoroso legado de Pedro Molina. Uma convocacao

para quem esta em sintonia com o compromisso de contribuir com os que servem a sua propria

UMA REALIZACAQ INSTITUTO PEDRQ MOLINA

vida ao proximo.

O Instituto Pedro Molina, fundado em 2021, é inspirado e guiado por sua historia, valores e
atitudes praticadas em vida. Foi criado para apoiar projetos, participar de iniciativas ligadas a
pesquisas cientificas e levar conforto e apoio a pessoas acometidas por doencas

neuromusculares.

No intuito de fomentar a captacao de recursos para estimular e viabilizar a implementacao de
pesquisas e assisténcia meédica de maneira autossustentavel, e se apoiando no talento dos
herdeiros desse legado, os netos e amigos de Pedro Molina, em parceria com o Centro Musical

RMF, sera realizado um concerto musical no espaco Tokio Marine Hall (Tom Brasil) em Sao Paulo.

Sera uma noite de inspiracao para todos que puderam testemunhar sua dedicacdo e que agora
sao convidados a ver bem de perto um pouco mais desse legado.

Seja bem vindo, traga a sua marca, a sua familia, os seus amigos e o seu coragao para se encher
de emocao com os Acordes para a Vida, através dos talentos de um legado deixado pelo

marido, pai, avo, amigo e grande profissional Pedro Molina.

Prestigie essa noite de confraternizacao, reencontros e ajuda ao préximo.

VENDAS DE INGRESS0S - CENTRO MUSICAL RMF - 11 5051 2400
INSTAGRAM - @INSTITUTOPEDROMOLINA

11 DE JUNHO DE 2022 - 20H30 - TOKIO MARINE HALL (TOM BRASIL)

- -&_
Apoio:  (OENEWR e NAKATA I?mm 8 S

INSTITUTO PEDRC MOLINA

BINGULARLIFE
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Ha 30 anos atuando no aftermarket, Nadia Zaccani esta
entre as pioneiras da area de vendas no mercado

Apesar da experiéncia, a profissional ainda se queixa da postura de alguns clientes, que parecem desconfiar de seus conhecimentos

Trinta anos como vendedora no
mercado de autopecas, com direi-
to a passagens por grandes em-
presas. E, ainda assim, um senti-
mento permanente de que precisa
provar seus conhecimentos como
profissional todos os dias.

A trajetdria de Nadia Zaccani, fun-
cionaria da distribuidora de auto-
pecas sulista ‘Auto Pratense’, traz
exemplos bastante concretos so-
bre algumas das principais bar-
reiras enfrentadas pelas mulhe-
res no aftermarket automotivo e,
claro, da resiliéncia e disposicao
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dessas profissionais na hora de
superar os obstaculos iniciais em
busca de consolidacao no setor.
Néadia — que ingressou na reposi-
¢cao automotiva ainda na década
de 1990, aos 16 anos, como fun-
cionaria da Sama — se conside-
ra uma pioneira entre as mulhe-
res a transitarem pelas areas de
vendas interna e externa. “Desde
guando comecei no ramo, eu per-
cebi que ele era dominado pelos
homens. Mas, com o passar dos
anos, as mulheres comecaram a
buscar seus espacos, principal-

mente nas vendas internas. Eu
sinto que fui uma das primeiras
vendedoras interna e externa a
encarar o ramo”, relatou.

Hoje, a profissional vé um avan-
co significativo da participacéao
feminina no segmento — e uma
evolucdo gradual no que diz res-
peito a mudanca de uma cultura
predominantemente masculina.
Em sua visdo, no entanto, ainda
ha muito que avancar, sobretu-
do no que diz respeito a recep-
céo dos clientes nas ocasides de
atendimentos mais técnicos jun-
to aos reparadores.

Confira a integra de mais uma
entrevista da série ‘Mulheres
do Aftermarket’.

Novo Varejo - Quando vocé co-
mecou no setor automotivo? E
o que te atraiu?

Nadia Zaccani - Toda minha vida
profissional foi no ramo de au-
topecas. Comecei aos 16 anos
qguando fui trabalhar na Sama,
onde passei por varias areas até
adquirir a maturidade profissio-
nal e optar pelas vendas inter-
nas. Trabalhei 12 anos nessa
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empresa, sendo os Ultimos qua-
tro no setor das vendas. Queria a
oportunidade de trabalhar como
representante comercial exter-
na e fui para outra distribuidora,
onde exerci essa fungéo por mui-
to tempo. Agora, faz dois anos
que voltei a trabalhar nas vendas
internas. Enfim, posso dizer que
adoro esse ramo e néo trocaria!

NV - Levando em conta as pes-
soas de sua empresa e os outros
clientes e empresas com as quais
lida no dia a dia, vocé vé o seg-
mento ainda como majoritaria-
mente masculino ou as mulheres
ja possuem uma participagao ro-
busta na cadeia?

NZ - Desde quando comecei no
ramo, eu percebi que ele era do-
minado pelos homens. Mas, com
O passar dos anos, as mulheres
comecgaram a buscar seus es-
pacos, principalmente nas ven-
das internas. Eu sinto que fui uma
das primeiras vendedoras interna
e externa a encarar o ramo. Com
resiliéncia, paciéncia e vonta-
de, fiz me respeitarem como pro-
fissional até chegar ao ponto de
0s clientes conversarem de igual
pra igual comigo. Hoje, as mulhe-
res estdo, sim, povoando muito
nosso ramo de autopecas, tanto
como vendas em distribuidoras,
como parceiras de seus familia-
res até mesmo em oficinas meca-
nicas e auto centers.

NV - Seja no seu atual cargo ou em
algum anterior, vocé ja sentiu algu-
ma forma de discriminagao partin-
do de pessoas do setor automoti-
vo pelo fato de ser mulher?

NZ - Sim, quando comecei senti
dificuldades de os homens con-

flarem em mim como profissio-
nal no ramo de autopecas. Mas,
como disse, com muita forca de
vontade consegui aceitacdo e
respeito com o meu trabalho.

NV - Conte um pouco sobre sua
rotina de atuacéo na sua empre-
sa. Por quais areas e processos
vocé se responsabiliza dentro
do negécio?

NZ - Atualmente sou vendedora
interna na Auto Pratense, tendo
uma carteira de clientes em todo
o estado do Rio Grande do Sul.
Realizo atendimentos por fone,
WhatsApp, Skype e via sistema
da empresa e me responsabili-
zo0 em atendé-los bem para su-
prir suas necessidades referen-
tes as pecgas.

NV - De maneira geral, como vocé
vé a pauta da equidade de géne-
ro na sociedade? Vocé vé algum
privilégio e tratamento diferen-
ciado para os homens? Quais
sdo Os cenarios com os quais
vocé mais se incomoda?

NZ - Hoje, como vendedora inter-
na, sinto que alguns clientes tém
desconfianca de meus conhe-
cimentos profissionais. E como
se dissessem: “ah, é mulher!
N&o sabe muita coisa”, sem sa-
ber que tenho 30 anos de venda.
Isso acontece pelo fato de o aten-
dimento interno ser mais técnico
e 0 nicho de clientes que aten-
do hoje é o de mecéanicas e auto
centers, enquanto que como ven-
dedora externa/representante eu
atendia mais os lojistas. Sinto ain-
da que nés mulheres temos que
provar a cada dia que somos ca-
pazes de termos conhecimentos
como os homens tém.

Nadia comecou sua carreira no mercado aos 16 anos e nunca mais saiu




TECNOLOGIA

N novovare|o

automotivo

o
Meif Foffs: Divulgagéo
'Y |
-

Adeséo do publico confirmou volta dos eventos presenciais

AUTOCOM mostra inovacoes e tendéncias
mundiais ao varejo brasileiro

Feira € palco de lancamentos, debates, conteudo e muitos negocios relacionados ao mercado de automagdo comercial

O comércio foi um dos setores mais
impactados pela pandemia. No ini-
cio, as medidas de isolamento so-
cial em muitos segmentos — feliz-
mente N&o nos varejos de autopecgas
— afastaram os consumidores das lo-
jas. A solugao, meio que no susto, foi
acelerar a oferta de produtos pelos
meios digitais. Este processo teve
Ccomo consequéncia levar ao comér-
cio eletrébnico muitos clientes que an-
tes ndo compravam pela internet. O
resultado disso € o que tem sido cha-
mado de Novo Varejo — sim, agora
nds aqui somos a propria definicdo
do varejo! — e este varejo que nas-
ce apds dois anos é totalmente mul-
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ticanal e automatizado. Talvez por
enquanto ainda n&o no mercado de
autopecas, mas néo se iluda: tam-
bém o aftermarket automotivo sera
fortemente impactado pelas transfor-
macdes. Se sua loja ainda ndo foi, é
s6 uma questao de tempo.

A tendéncia foi mais que confirmada
na feira e no congresso AUTOCOM
2022- Feira Internacional de Tecno-
logia para o Comércio, realizada no
complexo de exposi¢cdes do Center
Norte, em S&o Paulo, entre os dias 5
e 7 de abril. Em 2022, o evento com-
pletou 21 anos quebrando recordes
€ ja consolidado como 0 maior em
seu segmento na América Latina.

PRESENCA

A primeira surpresa que tivemos
logo que chegamos ao Center Nor-
te foi dar de cara com nada menos
que quatro feiras sendo realizadas
simultaneamente. Isso mostra que
0S eventos presenciais voltaram com
tudo e o publico estd com apetite
para ver novidades e reativar fisica-
mente sua rede de relacionamento. E
assim foi também na Autocom.

E nos corredores da exposicdo o
publico pode ver que as empresas
de automacéo e solugdes digitais
para o varejo responderam rapido
as demandas impostas pela pan-

demia buscando o amadurecimento
da atuacéo digital, agora integrada
a infraestrutura fisica. La estavam
150 expositores, entre fabricantes
de hardware e software, revende-
dores / integradores, AIDC / RFID,
empresas de meios de pagamen-
to, startups, e-commerce, canais de
distribuicao, entidades parceiras re-
presentativas do setor e usuarios
das tecnologias.

E o publico-alvo atendeu ao chama-
do. A AUTOCOM 2022 recebeu vi-
sitacdo recorde 70% maior que na
edicao anterior e trouxe 0s maiores
players do mercado e as principais
tendéncias do setor.
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Lancamentos e novidades da AUTOCOM 2022

Feira € palco de lancamentos, debates, conteddo e muitos negocios relacionados ao mercado de automacdo comercial

Com mais de 150 marcas exposito-
ras, a feira proporcionou ao visitante
acesso a tudo o que existe de mais
inovador em solucdes de tecnologia
e automacé&o para 0 comércio, sen-
do que todas essas solugdes ja es-
tao disponiveis para adocgao e adap-
tadas ao mercado brasileiro. “Mais
do que um evento de tendéncias,
a AUTOCOM auxilia o varejista que
precisa encontrar alternativas ime-
diatas para transformar seu nego-
cio e aumentar sua eficiéncia”, diz

Paulo Eduardo Guimaréaes, presiden-
te da AFRAC - Associag&o Brasilei-
ra de Tecnologia para o Comércio e
Servicos e responsavel pela realiza-
¢céo do evento.

Entre as novidades apresentadas
destacaram-se os selfs checkouts,
solugdes para delivery, totens de
atendimento, meios de pagamen-
to contact less, solugcdes de biome-
tria, impresséo, controle de acesso.
Confira algum destas novidades.

Inteligéncia artificial

A Fortics apresentou solucdes de
automacgao da sua plataforma omni-
channel. Em destaque, tecnologias
de inteligéncia artificial integradas a
sua plataforma que podem tornar os
processos de atendimento ao clien-
te mais autdbnomos. Com a integra-
cao de inteligéncia artificial a pla-
taforma omnichannel da Fortics, o
SZ.chat, as empresas podem auto-
matizar atividades como resposta
automatica, campanhas de vendas,

agendamentos de operacdes, en-
vio de documentos e muito mais nos
diferentes canais de relacionamen-
to com o cliente que estdo na solu-
¢do. O SZ.chat reune os principais
mensageiros instantaneos e redes
sociais, como WhatsApp, Webchat
bidirecional, Facebook, Instagram,
Microsoft Teams, Telegram, Signal,
YouTube, além de MercadolLivre,
Reclame Aqui, e-mail, SMS, voz
em uma Unica plataforma de rela-
cionamento e vendas.
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Renda extra no varejo

A Fiserv — empresa de pagamentos
e tecnologia de servicos financeiros
— trouxe um hub integrador de multi-
plos Pix, o SiTef (Solucéo Inteligente
de Transferéncia Eletrénica de Fun-
dos), que se apresenta como o trilho
que conecta a diversas instituicdes
financeiras e fintechs de forma “ag-
néstica” em todos os canais de cap-
tura integrados aos Provedores de
Servigco de Pagamento (PSPs). O Pix
Saque e Pix Troco permite que 0s es-
tabelecimentos comerciais passem a
ter uma opc¢éo de renda extra a cada
transagéo, além de diminuir os cus-
tos com retirada e seguro de nume-
rario e aumentar o fluxo de clientes
nas lojas.

Terminal de pagamento Android
Com a proposta de aprimorar o re-
lacionamento e melhorar a experién-
cia do consumidor, a Gertec levou a
feira o Tap2Pay, solugcdo que trans-
forma qualquer smartphone Android
com NFC em um terminal de paga-
mento apenas com a instalagdo do
aplicativo desenvolvido pela empre-
sa. “A palavra inovagéo esta lado a
lado com esse mercado, e nossas
novas solugcdes atendem as neces-
sidades e demandas emergentes no
mundo e que irdo figurar no contex-
to dos préximos anos para a automa-
tizacdo dos processos do comércio,
além de aportar experiéncia tanto do
usuario, quanto do consumidor final”,
contou Mateus Larrabure, Head de
Varejo da Gertec.

Equipamentos de autoatendimento
A empresa Ingenico marcou presen-
¢a com diversas novidades, com des-
taque para o lancamento dos equipa-
mentos de autoatendimento da Série
SELF e a apresentagdo de tecnolo-
gias exclusivas como o PPaaS, inova-
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dora Plataforma de Pagamento como
Servi¢co baseada em Nuvem da Inge-
nico. Construido em uma tecnologia
baseada em nuvem completamen-
te nova, o PPaaS é um componen-
te-chave para a evolucao dos Pon-
tos de Venda (PDV) em verdadeiros
facilitadores de negdcios omnichan-
nel. A plataforma inclui, em uma so6
oferta, uma série de servicos que
permitem, entre outras coisas, que
adquirentes e fornecedores inde-
pendentes de software criem opcdes
de pagamento e de vendas persona-
lizadas e mais atraentes para seus
clientes, trazendo para as lojas fisi-
cas o0 que antes s6 era possivel no
comércio on-line.

Inovacoes no segmento automotivo
A Linx apresentou € demonstrou so-
lucbes de gestdo, pagamentos e
conectividade para diversos seg-
mentos, entre eles o automotivo. A
ferramenta Linx Autoshop é um sis-
tema de gestdo completo e omni-
channel para centros automotivos,
oficinas mecanicas, lojas de auto-
pecas e pneus. Controle de esto-
que, variedade nos meios de paga-
mento e uma gestao fiscal completa
sdo algumas das funcionalidades
do software que ainda faz a ponte
entre o fisico e o digital, possibilitan-
do ao varejista impactar os clientes
em qualquer canal.

Meios de pagamento

A Stone apresentou o Stone Partner
Program, um programa de parceria
com o objetivo de integrar produtos
a uma solucédo de pagamentos com-
pleta para gerar mais valor e rentabi-
lidade para diversos negocios. Essa
integragdo acontece com seguran-
¢a, rapidez e facilidade, além de ga-
rantir uma melhor experiéncia para o
parceiro e seus clientes. O programa
conta com diversos beneficios para

0s parceiros de acordo com a trilha
de crescimento e com um relaciona-
mento humanizado e préximo para
solucionar as dores e auxiliar a atin-
gir o objetivo de cada negécio.

E MAIS:

Positivo - Apresentou seu portfélio
de solucbes em pagamentos. O visi-
tante teve uma série de experiéncias
utilizando essas solugdes, como a si-
mulacdo de um checkout utilizando
a maquininha Smart POS L300. Além
deste produto, foram destaques da
marca no evento a linha Positivo by
Nexgo, que tem quatro modelos dife-
rentes e a SmartPOS L200.

Celer - SolugGes e ferramentas de
pagamentos, com tecnologia inteli-
gente para empreendedores que de-
sejam acelerar a capacidade do seu
negaocio e se tornar rapidamente uma
fintech, agregando as suas solucdes
de automacéo, uma plataforma com-
pleta de produtos e servicos de ad-
quiréncia, meios de pagamentos e
Banco Digital.

Perto - Levou a feira terminais POS
com desenvolvimento 100% nacio-
nal, Self-Checkout que automatiza o
pagamento de compras em super-
mercados, farmacias e demais va-
rejistas. Também oferece cofres in-
teligentes, depositarios MoedAqui e
terminal de utilizado para escolha de
refeic6es, compra de ingressos, food

services, cinemas e aeroportos.

Luxpay - Lancou o primeiro disposi-
tivo Android 100% nacional, que traz
autenticacdo de seguranca do dis-
positivo Android através de software,
e também o langamento do mini POS
de baixo custo e com impressora tér-
mica. Todos eles fabricados na Lux-
pay na Zona Franca de Manaus.

Pricefy - Nova solugdo de comu-
nicacdo omnimidia, com etiquetas
eletrbnicas, digital signage e trade
marketing integrados a comunica-
céo tradicional de precos. A star-
tup, fundada em 2017 e adquirida
em 2021 pela catarinense Selbetti,
€ uma plataforma para gerenciar a
comunicacdo de produtos e precos
do varejo fisico.

Moderniza - Expos o primeiro ERP
brasileiro genuinamente Omnichan-
nel e que permite que as lojas fisicas
vendam online sem a necessidade
de integracdo com outras platafor-
mas. Tudo em um unico lugar. Apre-
sentou também o ModerBank, foca-
do no varejista. Totalmente digital e
integrado a plataforma ModerShop,
facilita ao maximo a vida do empre-
endedor no Novo Varejo.

Opa! Suite - E uma plataforma de
atendimento omnichannel capaz de
gerar conexdes e experiéncias uni-
cas para que a empresa se posicio-
ne e faca parte de um novo mundo
de negdcios movido pela transforma-
cao digital. Posiciona a marca onde
o cliente esta, aumenta as as oportu-
nidades de negdcios e esta disponi-
vel 24 horas por dia nas principais re-
des sociais do mercado - WhatsApp,
Messenger, Instagram, Telegram,
WebChat (direto do seu site), Telefo-
nia ou outros.

Tectoy - Agora também é automacéo
comercial levando hardwares com
solugdes completas ao varejo. Ofer-
ta de hardwares que possuem tecno-
logia de ponta, unida as soluc¢ées in-
terconectadas entre varejo online e
offline com um unico objetivo: melho-
rar as experiéncias de consumo as-
sociada ao aumento do desempenho
na rotina de vendas do comércio.

Deputado Efraim Filho, autor do Estatuto Nacional de Simplificagdo de Obrigacoes Tributarias Acessorias, participou do Congresso Autocom

Congresso acelera debate sobre
simplificacao fiscal digital

Paralelo a feira, o Congresso AU-
TOCOM abordou temas urgen-
tes que impactam o varejo, desde
a Simplificag&o Fiscal Digital, pas-
sando pelo Delivery, Metaverso e
chegando ao ESG.

Assunto de grande demanda no
evento, a Simplificag&o Fiscal Di-
gital foi o tema de abertura do
Congresso Autocom 2022. A con-
vite da AFRAC, o Deputado Fede-
ral Efraim Filho (Unido Brasil-PB),
autor do Projeto de Lei Comple-
mentar 178/21, que institui o Es-
tatuto Nacional de Simplificag&o
de Obrigagbes Tributarias Aces-
sorias, cria a Nota Fiscal Brasil
Eletrénica (NFB-e) e a Declaracao

Fiscal Digital (DFD), participou do
evento e afirmou que a perspecti-
va é que até o final do ano o pro-
jeto seja aprovado.

“O Congresso entendeu a necessi-
dade da sociedade civil de melho-
rar o ambiente de negdcios des-
se (comércio e servigos), que é
0 segmento que mais arrecada e
gera empregos no Brasil”, afirmou
o deputado.

Ainda segundo Efraim Filho, esse
projeto fez o caminho inverso, ou
seja, saiu da vida real e foi para
o plano legislativo. “Assim como o
projeto da desoneracgéo da folha de
pagamentos, o PLC 178/21 é base-
ado no ganha-ganha. Meu papel é

o de apenas liderar o processo de
transformacdo dentro do Legislati-
vo, mas o conhecimento da AFRAC
e a mobilizacdo da sociedade civil
sdo fundamentais”.

Para o presidente da AFRAC, Pau-
lo Guimardes, o Pais esta caren-
te de propostas que, de fato, sim-
plifiguem a questdo tributaria. A
AFRAC traz uma alternativa viavel
e testada pelo setor produtivo que
€ aderente a qualquer uma das al-
ternativas de Reforma Tributaria em
discussao no Congresso e Senado.
Ja o tributarista Eudaldo Almeida
explicou que existe, hoje, a tecno-
logia necessaria, tanto por parte do
contribuinte como do Fisco, e para

modernizar todo esse processo
de arrecadacéo de impostos. “Por
isso, o Congresso esta mais sensi-
vel e consciente que chegou a hora
da modernizac¢éo”.

Sobre a necessidade de uma Re-
forma Tributaria mais abrangente,
o diretor da AFRAC, Paulo de Cas-
tro, afirmou que todos ja sabemos
que o Brasil tem o sistema tributa-
rio mais complexo do mundo, mas
nao adianta discutir mais o pro-
blema, é preciso apresentar solu-
¢oes. “Com a simplificagé&o fiscal
digital vamos resolver a questéo
das obrigacdes acessorias, en-
guanto ainda nao se discute uma
reforma mais abrangente”.
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Governo Federal edita MP que cria programa para
renovacao da frota de caminhoes e onibus

Texto determina que veiculos substituidos serdo encaminhados a reciclagem e permite a comercializacdo das pecas usadas

Entrou em vigor dia 1° de abril
a Medida Proviséria 1112/22,
gue cria o programa para reti-
rar de circulacdo caminhdes e
o6nibus no fim da vida util — na
pratica, é a renovacéo de frota
tdo demandada especialmente
pelas montadoras. O texto de-
termina, ainda, que os veiculos
substituidos serdo encaminha-
dos a reciclagem.

O Programa de Aumento da
Produtividade da Frota Rodo-
viaria no Pais (Renovar) tem
como publico-alvo pessoas fi-
sicas e juridicas proprietarias
de caminhdes, 6nibus, micro-
-6nibus e implementos rodovia-
rios. Elas receberao beneficios
e vantagens para substituir os
veiculos envelhecidos, que se-

rdo definidos em regulamento.
O Renovar sera coordena-
do pela Agéncia Brasileira de
Desenvolvimento Industrial
(Abdi). A Abdi é uma entidade
do Sistema S sediada em Bra-
silia que atua em parceria com
o governo federal em alguns
programas relacionados ao se-
tor produtivo.

Também cabera a entidade dis-
ponibilizar uma plataforma di-
gital para realizagédo das ope-
racoes pelos interessados em
aderir ao programa, como 0sS
donos dos veiculos, os agen-
tes financeiros e as empresas
de desmonte ou de destruicdo
dos veiculos.

Na etapa inicial do programa,
0s beneficios oferecidos espe-

cificamente pelo Governo Fe-
deral v&o priorizar os transpor-
tadores autbnomos de cargas
(TAC) — motoristas que traba-
lham por conta prépria.

De acordo com dados da Se-
cretaria Nacional de Transito
do Ministério da Infraestrutura,
ha mais de 3,5 milhdes de ca-
minhdes em circulacao no Bra-
sil e, desse total, cerca de 26%
dos veiculos possuem mais de
30 anos de fabricacéo.

A MP muda quatro leis com o
objetivo de garantir recursos
para o Renovar. Uma das mu-
dancas ocorre na Lei do Petro-
leo para permitir que as empre-
sas de exploracdo e producéao
de petrdleo e gas natural pos-
sam aplicar recursos nas ativi-

Obijetivo é estimular a substituicdo de veiculos com mais de

e

dades de desmonte ou destrui-
cdo de veiculos pesados em
fim de vida util.

Em troca, os recursos aporta-
dos serdo descontados dos
que estas empresas serdo
obrigadas por lei a destinar a
pesquisa, de desenvolvimento
e de inovacédo (PD&l) entre os
anos de 2022 e 2027.

A medida provisoria também
altera a Lei da Cide-Combus-
tiveis, para permitir que parte
da arrecadacédo do tributo fi-
nancie projetos de renovacéo
de frota circulante.

A medida provisodria sera analisa-
da nos Plenarios da Camara dos
Deputados e do Senado. O texto
vigora até o dia 29 de julho e pre-
cisa ser votado até |& para virar lei.

anos de idade
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Para ANFAVEA, programa é v

111

"l\?

i E .

< {HTII

setor automotivo

A ANFAVEA - Associacao dos
Fabricantes de Veiculos Auto-
motores comemorou a edicao
da MP que instituiu o Progra-
ma Renovar.

Durante coletiva a imprensa
realizada na primeira sema-
na de abril, Glenda Lustosa,
Subsecretaria de Facilitacéo
de Comércio Exterior e In-
ternacionalizacdo do Minis-
tério da Economia, explicou
que o Renovar é um progra-
ma voluntario, em que o cami-
nhoneiro que tem veiculo com
mais de 30 anos de uso tem
vantagens ao participar. “O
objetivo é ganhar produtivida-
de e contribuir com a reducéo
do Custo Brasil. Um caminhé&o
de 30 anos, em comparacao

a um de 10 anos de uso, por
exemplo, tem custo operacio-
nal 15% maior. E um beneficio
adicional é a retirada de cir-
culacdo de veiculos que po-
luem mais. Estes caminhbes
em desuso terdo o tratamen-
to adequado junto a parcei-
ros que cuidarao do desmon-
te sustentavel e correto.”

Por meio de um aplicativo que
centralizara todo o Programa
Renovar, o proprietario de um
veiculo pesado com mais de
30 anos podera entrega-lo
para reciclagem e receber o
valor de mercado, mais o da
sucata. E se quiser adquirir
um veiculo mais novo, podera
ter beneficios de outros ato-
res integrados ao aplicativo,

toria do

como governos estaduais e
municipais, além de fabrican-
tes, concessionarios, bancos
e frotistas.

“Esse decreto, mais que uma
vitéria para o setor automoti-
VO, € uma conquista para os
caminhoneiros e para toda a
sociedade, ja que temos uma
frota de caminhdées com ida-
de média superior a 20 anos.
Desde que o Proconve foi
instituido em meados dos
anos 80, esse tema da reno-
vacao de frota tem sido uma
pauta histérica da ANFAVEA,
no sentido de complementar
os esforcos dos fabricantes
para reducdo das emissdes
de poluentes e de gases de
efeito estufa, sem falar da

Reducao de emissoes e custo operacional menor estdo entre os Der eHTios Oa substituicao da frota por veiculos novos

qguestado crucial da seguran-
ca no transito”, destacou
Luiz Carlos Moraes, presi-
dente da ANFAVEA.

“Ainda estamos aguardando
o0 decreto que regulamentara
os valores e toda a parte ope-
racional e legal do Programa
Renovar para avaliar os im-
pactos, mas sem duvida ele
desempenhara um papel sig-
nificativo no ambito social,
permitindo a caminhoneiros
autbnomos a oportunidade
de trocar seu veiculo com ga-
nhos de produtividade. Sera
sem duvida um passo impor-
tante para o transporte de
carga no pais”, complemen-
tou Marco Saltini, vice-presi-
dente da ANFAVEA.
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Sindirepa Brasil diz que Renovar esquece
manutencao dos veiculos e ignora inspecao

Em texto publicado no site oficial
da entidade o Sindirepa Brasil
critica o teor da Medida Proviso-
ria 1112/22 que cria o Programa
de Aumento da Produtividade da
Frota Rodoviaria no Pais (Reno-
var). Na visdo dos diretores da
associagdo que reune voluntaria-
mente os Sindirepas regionais, o
conteudo da MP ¢é recheado de
condi¢cdes que se distanciam do
propoésito da manutencio, pois
deixa totalmente de fora a Inspe-
céo Técnica Veicular:

“O Governo Federal através de
atos do poder executivo publicou
a Medida Provisérian®1.112 de 31
de marco de 2022 que cria o Pro-
grama de Aumento da Produtivi-

dade da frota Rodoviaria no Pais.
O programa tem como objeti-
VO retirar das vias 0os caminhdes
chamados na medida provisoéria
‘em fim de vida util’, o que pare-
ce louvavel pelo ponto de vista da
segurancga, porém o conteddo da
MP é recheado de condicdes que
se distanciam deste propodsito,
pois em um dos artigos deixa cla-
ro gue visa cumprir uma das me-
tas do Pnatrans- Plano Nacional
de Reducédo de Mortes e Lesbes
no Transito, mas deixa totalmente
de fora a Inspecédo Técnica Vei-
cular, e nem sequer comenta de
programas de controle ambien-
tal, como o exemplar e referencial
programa da CETESB em Sé&o

Paulo conhecido como PMMVD —
Programa para Melhoria da Manu-
tencdo de Veiculos Diesel, que efe-
tivamente controla a fumaca preta.
O absurdo do programa, que si-
naliza claramente para a venda
de caminhées em momento que
as montadoras veem suas ven-
das despencarem, € que além de
ndo garantir a seguranga e emis-
sbes dos caminhdes em circu-
lacdo, vai retirar aqueles em fim
de vida util , ou seja, realmen-
te preocupantes, e permitir que
suas pecas sejam comercializa-
das conforme trata a lei 12.977
de desmonte de veiculos, atingin-
do diretamente industrias e toda
uma cadeia de valor que gera bi-

Sindifépa BR critica descaso do Governo com a inspecao veicular

Ihdes de reais, consequentemen-
te impostos, emprego e renda.
Mais uma vez o Governo Federal
ndo enxerga a Inspecéao Técnica
Veicular como uma obrigacéo de
‘Estado’ conforme dita a Lei 9.503
— Cddigo de Transito Brasileiro
em seu artigo 104, mas sim como
um programa de governo, onde o
objetivo € mais uma vez auxiliar
a bilionaria industria das monta-
doras de veiculos, cujos lucros
ha anos sdo remetidos para suas
matrizes, enquanto as micro e pe-
guenas empresas do mercado in-
terno que efetivamente geram a
maioria dos empregos e reinves-
tem no Brasil ndo sdo prestigia-
das com tais benesses”.

A EXPRESSAO UTILIZADA COMO ARGUMENTO DE VENDAS NA 2MC NAO E UM DISCURSO, MAS UM
COMPROMISSO, O DESAFIO DE NAQ SO INOVAR PELA MAIS COMPLETA LINHA DE PRODUTOS DO
MERCADO MAS, SOBRETUDO, SE DIFERENCIAR PELA MAIOR QUALIDADE EM COMPONENTES DE
FIXACAO DO SISTEMA DE FREIOS AUTOMOTIVOS. CERTIFICACOES, PROCESSOS, MATERIAIS,

TECNOLOGIAS GARANTINDO QUE AS PECAS 2MC ESTEJAM DE ACORDO COM AS

ESPECIFICACOES ORIGINAIS DOS VEICULOS DA FROTA NACIONAL. 2MC 31 ANOS DE

COMPROMISSO DE QUALIDADE QUE GERA ABSOLUTA FIDELIDADE DE DISTRIBUIDORES,

VAREJISTAS E REPARADORES.

Z2ZMC.COM.BR
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QUER CHEGAR LONGE NAS VENDAS?
COM NAKATA, A LIDER EM SUSPENSAO,
VOCE CHEGA MAIS.

Na hora de escolher componentes de suspenséo, conte com a marca que deixa tudo azul
pela frente nas suas vendas: Nakata. Chega mais com a tecnologia lider que
garante mais seguranca e confianca para seus clientes e bons negécios para voce.

APROVEITE E ACESSE 0S CONTEUDOS FEITOS PARA VOCE VENDER MAIS E MELHOR:
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BLOG PODCAST EAD INSTAGRAM CATALOGO ELETRONICO ® =
Tudo o0 que vocé precisa Ouga as dicas dos Cursos online Imperdivel para quem A ferramenta de busca NAM 1-A 8
saber para alavancar maiores feras em gratuitos e trabalha com vendas mais completa, moderna o
seus resultados. vendas de autopegas. com certificado. de autopecas. e facil de usar. ke
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nakata.com.br ¢ 0800 707 80 22 )
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